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العادلية يف تغيَت العديد من ادلفاىيم من بينها االنتقاؿ من  األسواؽلقد سامهت الثورة ادلعلوماتية اليت صاحبت العودلة واالنفتاح على ملخص : 
زمانية اىل تدويل النشاطات التجارية ورقمنتها وجعلها جتارة ال تعًتؼ باحلدود ال األسواؽادلفهـو التقليدي للمبادالت التجارية بُت االفراد أو 
العصري،  لإلنسافواالقليمية، يف إطار ما مت االصطالح عليو بالتجارة االلكًتونية، حيث أصبح التسوؽ عرب االنًتنت من النشطات الروتينية اليومية 
تنفيذ عمليات التسوؽ  أو سلبية. من أجل ذلك يعترب سلوؾ ىذا ادلستهلك يف ةعلى عاداتو االستهالكية ادلختلفة سواء بطريقة إجيابي أساسياومؤثرا 
من األمور ادلهمة اليت جيب أف حتظى بالدراسة والتحليل وذلك حىت تتمكن ادلؤسسات من فهم ىذا السلوؾ وتوجيهو ضلو حتقيق  اإللكًتوين
 أىدافها.
 
 التجارة االلكًتونية؛ التسويق اإللكًتوين؛ اإلعالف؛ التسوؽ االلكًتوين؛ سلوؾ ادلستهلك. الكلمات المفتاح :
 




Abstract: The information revolution, globalization and opening markets have resulted in a shift 
from the traditional trade between individuals or markets to the internationalization and digitization 
of commercial activities within the framework of electronic commerce that eliminates limitation of 
time and geographical distance, where online shopping has become one of the daily activities of 
individuals, and a major factor that influences their consumption habits, both in a positive and 
negative way. Thus, the study of consumer behavior in online shopping is of a great importance 
to achieve organizational objectives. 
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I-  تمهيد :  
االنساف عهدا  ويعيش العامل اليـو عصرا سلتلفا خلقتو شبكة االنًتنت، عصر شهد تغَتات كبَتة وعميقة على كافة ادلستويات، وعرؼ في 
جديدا للتجارة، للبيع والشراء، للتسوؽ والتسويق بالنسبة للمنتج وادلستهلك على حد سواء، و شهد حتوالت مضطردة يف العادات والتوجهات 
احلدود  ةزالإواألرباح، و  رصا للشركات لدخوؿ األسواؽ العادلية وزيادة فػرص البيػععموما، وقد اتاحة ىذه الطفرة ادلعلوماتية فوالثقافات االستهالكية 
جل اختاذ القرار أيف سلتلف دوؿ العامل و ادلفاضلة بينها من تشكيالت ادلنتجات بواصفاهتا وأسعارىا والعوائق بالنسبة للمستهلكُت لالطالع على 
 ، دوف حتمل عناء السفر أو حىت االنتقاؿ من البيت.الشرائي ادلناسب
 
تسويق منتجاهتم من أىم الوسائل اليت تعتمد عليها كربى الشركات يف  - االلكًتونية منها خاصة -ومن ىنا أصبحت ثورة اإلعالنات  
األساس  دفع الناس لشراء أشياء قد ال حيتاجوف إليها يف بعض األحياف، ولكنها يف الوقت نفسو تدر أرباحا كبَتة على ادلسوقُت، فادلستهلك ىوو 
، ولكنو يشكل يف بعض احلاالت احللقة األضعف يف إرساء أمناط وتسويقها إلشباع حاجاتو ادلختلفةالذي يعتمد عليو إلنتاج منتجات سلتلفة 
  استهالكية سليمة بعيدة عن القرارات غَت الرشيدة للشراء أو االستهالؾ.
 وانطالقا شلا سبق؛ سنحاوؿ من خالؿ ىذه الورقة البحثية اإلجابة على التساؤؿ الرئيسي التايل:  
 ؟ستهلكعلى سلوك المتسويق االلكتروني الكيف يؤثر 
 و لإلجابة عن اإلشكالية ادلطروحة مت تقسيم ىذه الورقة البحثية إىل احملاور التالية: 
  التجارة اإللكًتونيةو  اإلطار ادلفاىيمي للتسويق اإللكًتوين -
 مفاىيم السلوؾ االستهالكي  -
 ادعلى السلوؾ االستهالكي لألفر  تأثَت التسويق اإللكًتوين -
 
 تم بناء الدراسة على الفرضيات التالية:
 التسويق عرب شبكة االنًتنت يؤثر إجيابا على سلوؾ ادلستهلك الشرائي -
 يعترب عامل اإلعالف االلكًتوين من احملفزات األساسية لتوجيو سلوؾ ادلستهلك -
 مفصليا يف حتويل العادات و الثقافات االستهالكية لألفراد وتغيَتىا مواقع التواصل االجتماعي شكلت عامال -
 
 الدراسات السابقة:
 ،-3-امعة اجلزائرأطروحة دكتوراه ،ج دراسة حالة الجزائر"، -دور اإلنترنت وتطبيقاتو في مجال التسويق ،بختي إبراىيمدراسة  -
تبياف كيفية إدراج اإلنًتنت يف ادلؤسسة اإلقتصادية و خاصة على مستوى التسويق هبا و ذلك من  الدراسة اىلىدفت ، 3003لسنة 
خالؿ ما تقدمو ىذه األخَتة من شليزات تنافسية و فرص متاحة بغية تسهيل عملية التجارة اإللكًتونية و الوصوؿ بادلؤسسة إىل 
الباحث إىل أف أغلب ادلؤسسات اجلزائرية ال تزاؿ بعيدة عن شلارسة حيث توصل ، التحوؿ ضلو األفضل بفضل اإلنًتنت و العودلة 
يف رلاؿ  التجارة اإللكًتونية ومنو التسويق اإللكًتوين، بسبب غياب البنية التحتية الالزمة لقيامها يف اجلزائر رغم اجلهود ادلبذولة
 .اإلتصاؿ
 
الستهالكي للفرد، دراسة عينة من المستهلكين الجزائرين، دراسة زواوي عمر حمزة، تأثير اإلعالن االلكتروني على السلوك ا -
دراسة تأثَت اإلعالف اإللكًتوين على السلوؾ اإلستهالكي واليت ىدفت اىل ،  3103، لسنة  -3-أطروحة دكتوراه، جامعة الجزائر
وقياس تأثَتىا على عينة من  زائريةرلموعة من اإلعالنات اإللكًتونية دلؤسسة اخلطوط اجلوية اجلمن خالؿ تناوؿ للمستهلك اجلزائري، 
على ادلمارسات اإلعالنية اإللكًتونية يف حالة ترقية مبيعاهتا ادلتعلقة تعتمد الشركة  و قد خلصت الدراسة اىل أفادلستهلكُت اجلزائريُت، 
كامل للنشاط اإلعالين فيما   باخلطوط اخلارجية )الدولية( فقط، واليت تلقى فيها منافسة من قبل عدة شركات أجنبية، يف مقابل غياب
نظرهتا الضيقة دلفهـو اإلعالف عامًة شلا يعكس  يتعلق باخلطوط الداخلية ذلا بسبب اإلحتكار الذي تفرضو على السوؽ الداخلي، 
 .واإللكًتوين خاصًة، فهي مل تبلغ بعد مستوى الوعي بضرورة تطبيق ادلمارسات اإللكًتونية ضمن نشاطها التسويقي
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، رسالة األسرة االستهالكية في عصر المعلوماتية اإللكتروني وأثره على اتجاىات التسوق، عبد الرحم فقيو تهاني محمد -
، وقد ىدفت الدراسة اىل إجياد العالقة بُت قياـ االسر بالتسويق 2013السعودية،  العربية المملكة ،القرى أم ماجستَت، ، جامعة
االلكًتوين واثره على اجتاىاهتم االستهالكية ، وأىم ما خلصت اليو الدراسة اف اجتاىات االسر االستهالكية كانت اجابية، وأيضا 
لوماتية و االجتاىات االستهالكية لألسر مبعامل ارتباط قدره ثبت وجود عالقة ارتباط طردي بُت التسويق االلكًتوين  يف عصر ادلع
 ادلوجو للعينة ادلدروسة .  ةبُت زلاور االستبان 0887
 
، دراسة مي أسامة الهطيل بعنوان " العوامل المؤثرة على التسويق االلكتروني وخصائص سلوك المستهلك عبر االنترنت"-
كالسن الدديوغرافية )ىدفت ىذه الدراسة إيل التعرؼ علي أثر كل من العوامل وقد ،  3002رللة العلـو االجتماعية، عدد جواف 
و غَتىا( واللغة  القيم والعادات والتقاليد )ك وغَتىا ( و العوامل الثقافية والنوع، ومستوي الدخل، ومستوي التعليم، والوظيفة أو ادلهنة
، نًتنتاالعرب  وسلوكو ، اإللكًتوينمعوقات استخداـ ادلستهلك للتسوؽ و دوافع وكذا ، اإللكًتوينعلي اجتاه ادلستهلك ضلو التسوؽ 
 الدديوغرافيةالوظيفي، وادلستوي الطبقي من أىم العوامل ى السن، النوع، الدخل، ادلستوي التعليمي، ادلستو وخلصت اىل أف كال من 
لجماعات ل كما أف  ، اإلصلليزيةلقيم والعادات والتقاليد ادلوروثة، درجة إجادة اللغة اإللكًتوين، اادلؤثرة يف اجتاه ادلستهلك ضلو التسوؽ 
 عامل الثقة من أىم يعد و اإللكًتوين ،أثر يف اجتاه ادلستهلك ضلو التسوؽ  و األصدقاءواجلَتاف  واألقارب األسرةادلرجعية وادلتمثلة يف 
جتاه التسوؽ  اإلقباؿمن أىم معوقات  و الذي قد يكوف، اإللكًتوينو شلارسة التسوؽ اليت تؤثر يف اجتاه ادلستهلك ضل العوامل الثقافية 
 .)اإللكًتوين
 
II-  التجارة اإللكترونيةو  ياالطار المفاىيمي للتسويق اإللكترون  
من أىم مظاىر ىذه التجارة،  سنتناوؿ يف ىذا احملور ادلفاىيم األساسية اخلاصة بالتجارة االلكًتونية عموما والتسويق االلكًتوين باعتباره
 إضافة اىل اخلصائص األساسية اليت دتيز التسويق االلكًتوين عن التسويق التقليدي.
II.0- مفهوم التجارة اإللكترونية :  
ا عن يشَت مصطلح التجارة اإللكًتونية عموما إىل النشاطات التجارية اليت تتضمن بيع ادلنتجات واخلدمات وادلعلومات وشرائها وتبادذل
والوسائط اإللكًتونية األخرى. أي أهنا ال تتطلب اجتماع أطراؼ التعامل التجاري معا، كما ال  Internetطريق استخداـ الشبكة اإللكًتونية 
 1أف ادلواقع اإللكًتونية متاحة دلمارسة ىذا النوع من التجارة وتعمل على مدار الساعة طواؿ العاـ. تتطلب اتصاذلم بصورة مباشرة. ذلك
، حيث تعترب أف: التجارة اإللكًتونية ىي بيع أو شراء  (OCDE)* االقتصاديوىو نفس ادلفهـو الذي تنبنو منظمة التعاوف والتطور 
  2أية وحدة عامة أو خاصة بواسطة شبكة إلكًتونية.اخلدمات من طرؼ مؤسسة، فرد، إدارة، و  السلع أو
 وديكن تشبيو التجارة اإللكًتونية بسوؽ إلكًتوين يتواصل فيو البائعوف )موردوف، أو شركات أو زلالت( والوسطاء )السماسرة(، وادلشًتوف،
   3وتقدـ فيو ادلنتجات يف صيغة إفًتاضية أو رقمية، كما يدفع ذتنها بالنقود اإللكًتونية.
وتنطوي التجارة اإللكًتونية على نشاط جتاري ال سيما تعاقدات البيع والشراء، وطلب اخلدمة وتلقيها بآليات تكنولوجية وضمن بيئة 
خدمة  التوصيل، تكنولوجية؛ أي أف التجارة اإللكًتونية تغطي العمليات اليت تتعلق بالزبائن وادلوردين والشركاء اخلارجيُت، وتشمل ادلبيعات، التسويق،
 الزبائن، شراء ادلواد اخلاـ واإلمداد لإلنتاج. 
 فحىت دتارس ادلنظمة التجارة اإللكًتونية عليها القياـ بعدد من الوظائف من أمهها: 
 توفَت ادلعلومات؛ -
 التسويق ) تقليدي او إلكًتوين(؛ -
                                           
 
*
 Organisation de Coopération et de Développement Economiques. 
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 ادلفاوضات وعقد الصفقات؛ -
 إعطاء أوامر البيع والشراء؛ -
 التبادؿ التجاري؛ -
 اإلمتيازات والًتاخيص؛منح  -
 احلسابات وتسوية ادلدفوعات والنقود اإللكًتونية. -
   4وىو ما يربز أف التسويق اإللكًتوين يعترب أحد أىم اجملاالت اليت تتضمنها التجارة اإللكًتونية.
II.3-  التسويق:مفهوم 
أف ادلستهلك ىو نقطة البدء يف صياغة أي أىداؼ أو سياسات، حيث يعترب ىذا ادلفهـو و اخلمسينات، مع بداية برز ادلفهـو التسويقي 
األفراد، وىو ما يتطلب فهم حاجات ورغبات الزبائن، والعمل على أف حتقيق أىداؼ ادلؤسسة يعتمد بالدرجة األوىل على حتديد حاجات ورغبات 
ناسبُت دلنتوجها، وإمنا ادلنتجات ادلناسبة للزبائن الذين ترغب يف احلصوؿ تلبيتها. ووفقا ذلذا ادلفهـو فإف ىدؼ ادلؤسسة مل يعد البحث عن الزبائن ادل
نستعرض ، باعتبار أف اإلنتاج ىو وسيلة إلشباع رغباتو وليس غاية. زبوفتنظر ألداء سلتلف وظائفها من وجهة نظر ال ادلؤسسة بدأت، وهبذا 5عليهم
 فيما يلي بعض التعاريف اليت قدمت للتسويق.
 ؛ 6الرغبات من خالؿ عملية التبادؿو نشاط إنساين يهدؼ إىل إشباع احلاجات شكل عاـ على أنو عرؼ التسويق ب 
 عملية ختطيط، تنفيذ، تصميم وتوزيع ادلنتجات، اخلدمات واألفكار، حتديد أسعار البيع على أنو جلمعية األمريكية للتسويق كما عرفتو ا
 7.تؤدي إىل إشباع حاجات األفراد وحتقيق أىداؼ ادلنظمات واالتصاؿ مع السوؽ ادلستهدؼ، هبدؼ القياـ بتبادالت
II.3-  اإللكتروني التسويقمفهوم: 
لقد كاف لتطور تكنولوجيا ادلعلومات واستعماذلا يف ادلؤسسات بالغ األثر على الوظيفة التسويقية، حيث برزت مفاىيم حديثة للتسويق 
 اريف اخلاصة بو.منها بالتسويق اإللكًتوين نتناوؿ فيما يلي أىم التع
  التسويق اإللكًتوينe-Marketing 8يعٍت استعماؿ التكنولوجيات احلديثة كاالنًتنت واذلاتف النقاؿ لتحقيق األىداؼ التسويقية  ،
 ؛  9كما أنو يعرب عن رلموعة األنشطة التسويقية اليت تعتمد على الوسائط اإللكًتونية وشبكات احلاسبات اآللية واالنًتنت
  كما ديكن تعريفو على أنو: مفهـو واسع متكامل يغطي اإلعالف والتواصل مع الزبوف، وتعزيز ادلكانة التجارية للمنظمة من أجل لفت نظر
 10 الزبوف وكسبو واإلحتفاظ بو وألطوؿ مدة شلكنة.
  ىوير « Chaffey  »11التقنيات الرقمية. أف التسويق عرب االنًتنت يتمثل يف حتقيق األىداؼ التسويقية من خالؿ تطبيق 
II.3-  اإللكتروني التسويقخصائص: 
 :12ىناؾ رتلة من اخلصائص اليت دتيز التسويق اإللكًتوين عن التسويق التقليدي، وىذه اخلصائص ىي
 :القدرة على المخاطبة  Adressability وىذه اخلاصية مرتبطة بإمكانية تقدمي زوار مواقع االنًتنت دلختلف ادلعلومات عن ادلنتجات
اليت حيتاجوهنا ويرغبوف هبا قبل قيامهم بعملية الشراء. كما صلد أف العديد من ادلواقع تعمل على تشجيع الزوار على زيارهتا وتقليب 
ب ادلزيد من منتجاهتا، ودتكينهم من تكوين وجهات نظر تعزز تعاملهم مع صفحات الشبكة للتعرؼ على ادلعلومات اليت تشجعهم لطل
 الشركة عرب مواقعها على االنًتنت. ودتثل القدرة على ادلخاطبة ادلفهـو التسويقي الدقيق للتعامل مع الزبائن عرب مواقع الشبكة.
 
 :التفاعلية Interactivity  إف السمة ادلميزة للتسويق اإللكًتوين ىي التفاعل الذي يسمح للزبائن بالتعبَت عن حاجاهتم ورغباهتم
مباشرة استجابة التصاالت التسويق للشركة. وىذا يعٍت إمكانية حتقيق تفاعل بُت رجاؿ التسويق والزبائن يف الوقت الفعلي. وإف كاف 
بيع القدرة على على أداء ىذا الدور، فإف النتائج النهائية تكوف أكثر كلفة قياسا دلا ىو عليو يف التسويق يف صيغتو التقليدية يتيح لرجاؿ ال
 استخداـ االنًتنت فضال عن التغطية األوسع للسوؽ.
 
 :الذاكرة Memory  يقصد هبا ىنا قدرة الشركة على الدخوؿ إىل قواعد البيانات احملتوية على معلومات الزبائن وحاالت الشراء
 سابقة، واستخدامها لتقدمي عروضها التسويقية. لزبوف معُت. ال
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 :الرقابة Control  خاصية الرقابة يف التسويق اإللكًتوين مرتبطة بقدرة تنظيم ادلعلومات اليت يشاىدىا الزبائن على الشبكة، وهبذا
 نتقاذلم إىل مواقع أخرى منافسة على الشبكة.يكوف ادلضموف األساس للرقابة ىو جذب الزبائن وإثارة اىتمامهم واحلفاظ عليهم دوف ا
 
 :إمكانية الوصول Accessibility  وىي مرتبطة مبقدار ادلعلومات ادلتاحة على االنًتنت. ودتثل القدرة أو السهولة يف احلصوؿ على
ة عن ادلنتجات اليت يرغبوف يف ادلعلومات ذات أمهية مبكاف يف رلاؿ التسويق اإللكًتوين، حيث ديكن للزبائن احلصوؿ على بيانات تفصيلي
 شرائها، وىو ما من شأنو أف يساىم يف ترسيخ صورة العالمة يف أذىاف ادلستهلكُت من زوار ادلوقع اإللكًتوين. 
 
 :الرقمية Digitalization  وتعٍت استخداـ االنًتنت يف عرض ادلنتوج أو بعض منافعو بغض النظر عن خصائصو ادلادية. بعبارة أخرى
ىي القدرة التأثَتية اليت خيلقها ادلوقع لدى الزبائن لقبوؿ اخلصائص ادلميزة للمنتوج عرب نتائجو الرقمية. وكمثاؿ على ذلك إتاحة  الرقمية
قدمي الفرصة أماـ الزبائن للدخوؿ إىل مواقع الشركة دلعرفة ومراقبة طرؽ التعبئة ادلعتمدة يف منتجاهتا منذ البدء حىت النهاية، وبالتايل ت
 علومات اليت حيتاجوهنا يف تكوين صورة زلددة عن أعماؿ الشركة ومنتجاهتا.ادل
 
III-  :مفاىيم السلوك االستهالكي 
III.0-  :مفهوم وخصائص سلوك المستهلك 
ختتلف التعاريف اليت قدمت لسلوؾ ادلستهلك حسب الزاوية اليت ينظر منها ذلذا السلوؾ. ففي حُت تركز بعض التعاريف على الغاية منو، 
 .بدءا مبفهومي ادلستهلك واالستهالؾصلد أخرى تركز على الدوافع الكامنة وراء ىذا السلوؾ. وسنورد فيما يلي بعض ىذه التعريفات، 
 لكل األساسي احملرر ادلستهلك ىو التسويقية النظر وجهة ومن خدمة، أو سلعة يستعمل معنوي أو طبيعي شخص لك :ىو ادلستهلك 
 13.توزيعو أو إنتاجو يتم ما
  14.االستهالؾ كاصطالح اقتصادي يقصد بو "اسػتخداـ ادلنتجات واستنفاذىا يف إشباع حاجات اإلنساف إشباعا مباشرا 
 ديكن تعريف سلوؾ ادلستهلك بأنو رتيع األفعاؿ والتصرفات ادلباشرة وغَت ادلباشرة اليت يقـو هبا األفراد يف سبيل احلصوؿ على سلعة  كما
  15.أو خدمة معينة من مكاف معُت أويف وقت زلدد
 ليت تنتج عن شخص ما نتيجة ومن منظور الدوافع ديكن اعتماد التعريف التايل: إف سلوؾ ادلستهلك ىو عبارة عن تلك التصرفات ا
  16.تعرضو إىل منبو داخلي أو خارجي حياؿ ما ىو معروض عليو، وذلك من أجل إشباع رغباتو وسد حاجاتو
 وتتفق دوافع ادلستهلكُت وتصرفاهتم يف اخلصائص وادلميزات العامة للسلوؾ اإلنساين ومن أمهها:
أو سبب، وغالبا ما يكوف زلصلة لعدة دوافع وأسباب يتضافر إف كل سلوؾ أو تصرؼ إنساين ال بد أف يكوف وراءه دافع  -
 بعضها مع بعض، أو يتنافر بعضها مع بعضها اآلخر.
 السلوؾ الذي يقـو بو األفراد ليس سلوكا منعزال وقائما بذاتو، بل يرتبط بأحداث وأعماؿ تكوف قد سبقتو وأخرى قد تتبعو. -
ايل ال ديكن تصور سلوؾ دوف ىدؼ؛ إال أف بعض األىداؼ قد تبدو يفًتض أف السلوؾ اإلنساين ىو سلوؾ ىادؼ، وبالت -
غامضة وغَت واضحة سواء بالنسبة للمؤسسات أو األفراد أنفسهم، وىو ما مت إرجاعو إىل الدور الذي يؤديو الالشعور يف 
أف يسلك سلوكا معينا. حتديد سلوؾ اإلنساف، إذ يف كثَت من احلاالت ال يستطيع الفرد أف حيدد األسباب اليت أدت بو إىل 
ىي اإلجابة اليت غالبا ما يرددىا ادلستهلك عند سؤالو عن األسباب والدوافع لسلوؾ أو تصرؼ « ال أعرؼ » لذا صلد رتلة 
 17معُت.
III.3-  :أنواع سلوك المستهلك 
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 أنواع سلوؾ ادلستهلك( : 1اجلدوؿ )
 المفهوم السلوك المعيار
 الشكل
 يضم التصرفات و األفعاؿ الظاىرة اليت ديكن مالحظتها من اخلارج كالشراء  الظاىر
 يتمثل يف التفكَت والتأمل، اإلدراؾ و التصور..... و غَتىا الباطن 
 طبيعة السلوك
 ىو السلوؾ الذي غالبا ما يصاحب اإلنساف منذ ميالده دوف احلاجة للتعلم الفطري
 ىو السلوؾ الذي يتعلمو الفرد بوسائل التعلم ادلختلفة ادلكتسب
 حداثة السلوك
 ىو السلوؾ الناتج عن حالة جديدة أو مستحدثة باعتباره حيدث ألوؿ مرة ادلستحدث
 ىو السلوؾ ادلعتاد دوف تغيَت أو بتغيَت طفيف دلا سبق من تصرفات و أفعاؿ ادلكرر
 الفردي العدد
 السلوؾ الذي يتعلق بالفرد حبد ذاتو
 السلوؾ الذي خيص رلموعة من األفراد، فهو ديثل عالقة الفرد بغَته من األفراد اجلماعي
    236، 235 ص ص، ، دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمافمبادئ التسويق(، 2008زلمد صاحل ادلؤذف ): من إعداد الباحثُت اعتمادا على  المصدر: 
III.3-  :العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك 
يف وىو ما يتطلب فهم العوامل ادلؤثرة  18لقد أصبح صلاح أي شركة إلكًتونيا يعتمد على معرفة ماذا يريد العميل وأين وكيف يريد التسوؽ،
 سلوكو للتكيف معها أو التأثَت فيها مبا حيقق أىداؼ ادلؤسسة.
و وتوجد رتلة من ادلتغَتات والعوامل اليت تؤثر يف قرارات التسوؽ والشراء اإللكًتوين، بعضها مرتبطة بالفرد ذاتو، وأخرى زليطة بو تدفع
من العوامل ادلؤثرة على سلوؾ ادلستهلك واليت يلخصها الشكل  الختاذ سلوؾ شرائي معُت. وبشكل عاـ يتفق أكثر الباحثُت والكتاب على عدد
  :19ادلوايل و سيتم توضيحها تباعا









الترويج االلكتروني ودوره في التأثير على سلوكيات المستهلك اتجاه المنتجات المقدمة من طرف المؤسسات االقتصادية إبراىيم قعيد، المصدر : 
أطروحة دكتوراه علـو فرع علـو اقتصادية، ختصص تسيَت ادلؤسسات الصغَتة وادلتوسطة، كلية العلـو االقتصادية والتجارية وعلـو  ،-دراسة حالة الجزائر –
 .89، ص:2017، -ورقلة –التسيَت، جامعة قاصدي مرباح 
 العوامل النفسية العوامل الشخصية
 العمر ودورة حياة -
 .األسرة
 .الوظيفة  -
 منط احلياة  -
 .الدوافع  -
 .اإلدراؾ  -
 .التعلم  -
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IV.0.0- :المؤثرات االجتماعية والثقافية 
 تعد ىذه ادلؤثرات من اجلوانب اخلارجية احمليطة بالفرد وىي تؤثر على سلوكو الشخصي والشرائي إىل حد كبَت. ودتثل ىذه ادلؤثرات تراكما
 معرفيا متواصال النتهاج سلوؾ زلدد للفرد، وىي تتمثل فيما يأيت:
 :لفرد، وىي تعرب عن سلوؾ الفرد وادلستهلك بشكل خاص يف تعد الثقافة مؤشرا ىاما دلستوى النضج والتعلم والسلوؾ الواعي ل الثقافة
ا تعامالتو اليومية مع اآلخرين، أو ما حييط بو من أحداث. والثقافة الفرعية ىي تعبَت عن خصوصية القيم واألفكار وادلعتقدات اليت حيمله
كبَتة على السياسات التسويقية للمؤسسة؛ فما جزء من اجملتمع عن باقي اجملتمع الذي يعيش فيو. وذلذه الثقافات الفرعية انعكاسات  
يكوف مسموحا ضمن ثقافة فرعية معينة قد يكوف شلنوعا يف أخرى. واألمثلة على ذلك كثَتة سواء يف رلاؿ األكل، الشرب، ادلالبس، 
تتمكن من اعتماد األسلوب وغَتىا. وعليو يكوف على ادلؤسسة فهم الثقافة اليت حيملها ادلستهلك ويتعامل من خالذلا مع اآلخرين حىت 
 ادلناسب للوصوؿ إليو والتأثَت يف سلوكو الشرائي.
 
  :تقسيم األفراد يف اجملتمع تقسيما ىرميا إىل طبقات أو فئات يتشابو » ديكن تعريف الطبقة االجتماعية على أهنا:  الطبقة االجتماعية
ويعود التمييز بُت ىذه الشرائح إىل عدة عوامل  ، 20«أعضاء بقية الطبقاتفيها أعضاء الطبقة الواحدة يف ادلنزلة االجتماعية وخيتلفوف عن 
 كالدخل، التعلم، ادلهنة، مكاف اإلقامة، وغَتىا. 
 
 :)وىي التكوين الطبيعي للمجتمع، وتعترب اجملموعة األوىل اليت يتصل هبا الفرد وبشكل مستمر، وبالتايل يؤثر ويتأثر هبا  العائلة )االسرة
ات الشراء ادلتخذة. ونظرا الختالؼ سلوكات األفراد ضمن العائلة الواحدة باختالؼ أعمارىم، حالتهم االجتماعية السيما يف قرار 
 ومسؤولياهتم، فإف ىذا يتطلب التعرؼ على حاجات ورغبات ىذه الفئات العائلية للتعامل معها حسب اخلصائص ادلميزة ذلا.
 
 :أو سلوكهم. فالفرد يتأثر مبا حييط بو  غَت مباشر على اجتاىات األفرادتأثَت مباشر أو  ىي تلك اجلماعات اليت ذلا الجماعات المرجعية
من أفراد قد يكونوف يف زليط العمل، أو ادلنطقة السكنية وغَتىا ويتحدد سلوكو تبعا للمعايَت القيمية اليت تضعها اجملموعة. وتسعى 
 واقها ادلستهدفة لتحديد الطريقة األنسب للتعامل مع ادلستهلكُت.ادلؤسسة إىل دراسة ومعرفة ىذه اجلماعات ادلوجودة يف أس
 
IV.3.0- :المؤثرات السيكولوجية والشخصية 
 المؤثرات السيكولوجية: -أ
ادلؤثرات السيكولوجية )النفسية( يف سلوؾ ادلستهلك ذلا أثر كبَت يف حتديد منط التعامل معو مبا يسمح بالتأثَت يف جانبو النفسي.  معرفة
 وعموما تتأثر خيارات األفراد بأربعة عوامل نفسية رئيسية وىي:
 
 :لفهم السلوؾ اإلنساين ال بد من التعرؼ على الدوافع الكامنة وراء ىذا السلوؾ. وترتبط الدوافع بوجود حاجات أو رغبات  الدوافع
ويعترب سلم ماسلو للحاجات من أبرز النظريات ادلتعلقة بالتحفيز البشري وسلوؾ ادلستهلك، حيث يصنف  .يسعى الفرد إىل إشباعها
، يبدأ من احلاجات الطبيعية اليت دتثل قاعدة اذلـر وصوال إىل حتقيق الذات واليت تكوف يف قمة ويرتب حاجات الفرد على شكل ىرمي
ويفيد ىذا التصنيف يف رسم الطريقة واألسلوب ادلناسب للوصوؿ إىل ادلستهلك والتأثَت على زلفزاتو وتنشيطها لالنتقاؿ إىل . 21اذلـر
ث عن شراء السلع واخلدمات اليت ىو أكثر حاجة إليها، مث يبحث عن تلبية حاجات مرحلة الشراء، على اعتبار أف الفرد يف سلوكو يبح
 أخرى ذات األمهية األقل وىكذا.
 
 :ديكن تعريف اإلدراؾ على أنو العملية اليت يقـو مبقتضاىا األفراد بانتقاء وتنظيم وتفسَت ادلعلومات يف شكل أو سياؽ ذو معٌت  اإلدراك
الفرد يتفاعل مع البيئة احمليطة من خالؿ حواسو اخلمس )البصر، الشم، السمع، اللمس والتذوؽ(، فيتم إثارة انتباىو  . وألف22أو داللة
وخلق اإلدراؾ لديو من خالؿ استخداـ وسائل سلتلفة كاإلعالف، الديكور اخلارجي، طريقة عرض البضائع، األلواف ادلستخدمة يف العرض 
 وغَتىا. 
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 :تهلكوف عادة معلومات من مصادر سلتلفة عن السلع واخلدمات، يستخدموهنا يف التقييم قياسا بالبدائل ادلعروضة ديتلك ادلس التعلم
. وقد 23ديثل التغيَت الذي حدث يف سلوؾ الفرد أو استجابتو نتيجة للخربة يأمامهم، وىذا ما يقود إىل ما يصطلح عليو بالتعلم، والذ
 نطقي للمستهلك أو خربتو ادلًتاكمة يف الشراء، أو من خالؿ األدوات الًتوجيية كاإلعالنات وغَتىا. تكوف ادلعلومات ناجتة عن التفكَت ادل
 
 من خالؿ ادلمارسة والتعلم يكتسب األفراد معتقداهتم وحيددوف مواقفهم جتاه األشياء. وديثل االعتقاد الفكرة  :تالمعتقدات واالتجاىا
؛ أما ادلوقف فهو التقييم الثابت لدى الفرد والذي قد يكوف إجيابيا أو سلبيا ضلو فعل أو فكرة 24زلدداحملددة اليت حيملها الفرد جتاه شيء 
 25أو أي شيء.
 
ديتلكوف مواقف حوؿ كل ما ديكن أف حييط هبم كالسياسة، ادلالبس، الطعاـ، وغَتىا، وىو ما يؤدي بنا إىل مفهـو االجتاىات؛  واألفراد
 عن ادلشاعر الداخلية لدى األفراد، واليت تعكس أو تكشف فيما إذا كاف لديهم ميوؿ إجيابية أو سلبية ضلو شيء تعبَت» واليت تعرؼ على أهنا: 
 .27«مشاعر الفرد السلبية أو اإلجيابية جتاه األشياء، أو احلوادث أو األشخاص أو النشاطات»؛ كما يعرؼ االجتاه بأنو: 26«معُت
ترغب يف شراء منتجات دوؿ معينة ألسباب نفسية كوجود اختالفات سياسية أو عقائدية ويف نفس السياؽ، صلد أف بعض الشعوب ال 
 . 28أو حروب سابقة كما ىو احلاؿ مع ادلستهلك الياباين الذي يرفض نفسيا شراء ادلنتجات األمريكية
 
ىذه االجتاىات ضلو منتجاهتا أو عالمتها شلكنا، إال وتسعى ادلؤسسات بالدرجة األوىل إىل تقدمي منتجات تتوافق مع اجتاىات األفراد، وإف كاف تغيَت 
 أف قابلية االجتاه للتغيَت ختتلف تبعا لعدة عوامل أمهها: 
 درجة بساطة أو تعقد االجتاه النفسي؛ 
 صفات الشخص القائم بالتغيَت؛ 
 صفات األشخاص ادلطلوب تغيَتىم؛ 
 29مدى توافر الدافع للتغيَت؛ وغَتىا من العوامل. 
 الشخصية:العوامل  -ب
خيتلف اإلقباؿ على عمليات الشراء من شخص إىل آخر وفقا للخصائص الشخصية اليت يتمتع هبا. ويف رلاؿ التسويق اإللكًتوين 
تكتسي دراسة صفات وخصائص متصفحي االنًتنت أمهية خاصة حيث تسمح بتحديد مالمح الزبائن اإللكًتونيُت، ومعرفة أنواع ادلشًتيات األكثر 
 ىذه الصفات واخلصائص: السن، ادلستوى التعليمي، اجلنس، الوظيفة، احلالة االقتصادية، أسلوب احلياة، وشخصية الفرد. طلبا. ومن
 
IV.3.0- العوامل التسويقية والترويجية: 
ادلستهلك جتاه منتجاهتا. يعترب ادلزيج التسويقي العنصر اجلوىري يف العمل التسويقي، حيث هتدؼ ادلؤسسة من خاللو إىل حتقيق تأثَت إجيايب من 
وتتمثل ىذه .  30وىو ما يعرب عنو بادلزيج التسويقي؛ والذي ديثل رلموع األدوات ادلتاحة لدى ادلؤسسة لتحقيق أىدافها لدى سوقها ادلستهدؼ
 الًتويج لو .أساليب التعريف بو و و  وتوزيعطرؽ   سعره ؛ ؛ ادلنتوجاألدوات يف:  
 
IV -  على السلوك االستهالكي لألفراد يتأثير التسويق اإللكترون 
IV.0- خطوات الشراء االلكتروني 
 : 31اإللكًتوين ختتلف نوعا ما عن خطوات الشراء التقليدي وىي كالتايلللشراء  خطواتىناؾ 
 شراؤىا بعد استيفاء كل ادلعلومات عتها.المنتج  أو السلعة المراد  حتديد -
 .االنًتنت ايل توفر خدمات الشراءعرب مواقع  البحث عن اخلدمة أو السلعة  -
  ننتقل لصفحة أخرى تظهر بقية تفاصيل ادلنتج مثل: ادلقاس، السعر األلواف،... المنتج  أو السلعة   بعد حتديد -
 .  شراؤىاالكمية المراد  ضلددة ػالسعر والنوعيمن حيث  مناسبةالمنتج أو السلعة بعد اختاذ القرار بأف  -
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 .أضف إىل عربة التسوؽننقر بعد ذلك على أيقونة  -
طلب الشراء  ننتقل إىل صفحة أخرى تظهر فيها زلتويات عربة التسوؽ زيف ىذه الصفحة جيب ملء بيانات العضوية، وملء منوذج  -
 ويتضمن التايل: 
  العنوان 
  .نوع اخلدمة أو السلعة ادلراد شراؤىا  
 طريقة الدفع أو الوسيلة اليت سيتم هبا شراء السلعة. 
 الشحن وادلدة الزمنية للشحن وطريقة الشحن اليت يرغب هبا العميل واجلهة اليت سيصل : دولة الشحن تفصيليا ملء بيانات
 إليها ادلنتج.
  .يظهر كشف حساب موضحا السعر شامال اخلصم ومصاريف الشحن 
 ادلوعد ادلتوقع لوصوؿ البضاعة. 
 للمتابعة وذلك إصدار رقم لطلب الشراء  . 
  السلعة أو المنتج.يد العميل أو ادلشًتي برقم شحن تقـو شركة الشحن بتزو 
 
قد وألف كل مؤسسة تسعى إىل جذب زوار االنًتنت إىل متجرىا اإللكًتوين أو موقعها على شبكة األنًتنت  حلثهم على  شراء سلعها وخدماهتا، ف
 مت تصميم بعض النماذج اليت تصب يف ىذا اذلدؼ، منها النموذج ادلوايل:
 
IV.3-  التسويق اإللكترونينموذج 
منوذجا لتمثيل دورة التسويق اإللكًتوين، وتتكوف ىذه الدورة من أربع مراحل رئيسية يف منوذج متكامل «  Arthur D. Little »قدـ  
 :32على النحو التايل
 
IV.0.3-  :ستهدفة. وألف النجاح يف ذلك ويتم فيها التعرؼ على حاجات ورغبات ادلستهلكُت، كما يتم حتديد األسواؽ   ادلمرحلة اإلعداد
  .يتطلب سرعة احلصوؿ على ادلعلومات والبيانات الالزمة، تلجأ ادلؤسسات إىل إجراء بعض البحوث التسويقية لتوفَت قاعدة البيانات الالزمة
 
IV.3.3- :ويف ىذه ادلرحلة يتم فيها حتقيق االتصاؿ والتفاعل ادلباشر مع ادلشًتين   ادلرتقبُت دلنتجات ادلؤسسة، حيث يتم  مرحلة االتصال
ُت الطرفُت. تعريفهم بادلنتجات اجلديدة اليت جيري طرحها يف السوؽ اإللكًتونية. وينتظر من ىذه ادلرحلة توفَت درجة كبَتة من ادلعرفة ادلتبادلة ب
، الذي تشَت احلروؼ ادلكونة لو إىل عمليات التأثَت الذىٍت « AIDA »االتصاؿ من أربع مراحل فرعية دتثل ما يعرؼ بنموذج وتتكوف مرحلة 
 ادلطلوب إحداثها الستمالة السلوؾ الشرائي: 
 
األشرطة : جيري استخداـ وسائل متعددة جلذب انتباه ادلستهلك، وأىم ىذه األدوات والوسائل:  ttentionA جذب االنتباه: -
 اإلعالنية ورسائل الربيد اإللكًتوين.
ادلستهدفُت، وإمنا ينبغي أف تسعى إىل حتقيق التأثَت  للمستهلكُتوجتدر اإلشارة إىل أنو على ادلؤسسة أف ال تكتفي بعرض إعالناهتا اإللكًتونية 
   :33ادلطلوب؛ وىو ما ديكن أف يتحقق ذلا من خالؿ
 
  :تتيح ادلواقع على شبكة االنًتنت أماكن سلتلفة لإلعالف اختيار المكان المناسب لإلعالن ضمن صفحة الموقع اإللكتروني
بأسعار سلتلفة، فقد يكوف اإلعالف يف أعلى الصفحة، يف جوانبها، وسطها ويف أسفلها. ذلك أف احتماؿ مشاىدة الفرد 
 ين يف مكاف بارز على صفحة الواب.لإلعالف يزداد كلما كاف موقع الشريط اإلعال
  :وتعٍت ضرورة عرض اإلعالف اإللكًتوين دلدة كافية لتحقيق التأثَت ادلطلوب.مدة عرض اإلعالن 
 ينبغي وضع وحتديد زلتوى اإلعالف بعناية ودقة مبا يؤدي إىل حتقيق األىداؼ ادلتوقعة منو. فعبارات اإلعالف اإلعالن:  زلتوى
 ف تتناسب مع مستوى ثقافة وإدراؾ األفراد ادلستهدفة، كما ينبغي أف يتصف باإلبداع واالبتكار. وأسلوبو ورسالتو ينغي أ
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ال يغٍت ادلؤسسة عن وسائل على الرغم من أمهية اإلعالف على االنًتنت يف التعريف مبنتجات ادلؤسسة وتعزيز عالمتها التجارية، إال أنو و  
خدـ اإلعالف اإللكًتوين للًتويج ألعماذلا التقليدية، وتستخدـ اإلعالف التقليدي للًتويج ألعماذلا عرب وقنوات اإلعالف التقليدية؛ فادلؤسسات تست
 .34َتىااالنًتنت، ويكوف ذلك من خالؿ اإلعالنات اليت تضعها يف وسائل اإلعالـ التقليدية مثل الصحف واجملالت واإلذاعة والتلفاز وادللصقات وغ
: يف ىذه ادلرحلة يتم توفَت البيانات وادلعلومات اليت حيتاجها الزبوف / ادلستهلك، واليت تساعده Informationتوفير المعلومات: -
 على بناء رأي خاص حوؿ ادلنتوج اجلديد.
: ويتم فيها الًتكيز على إثارة رغبة ادلستهلك  يف شراء ادلنتوج. وحىت تنجح ىذه العملية يفضل Désir إثارة الرغبة في الشراء: -
 ". Mulimediaكنولوجيا الوسائط ادلتعددة "استخداـ ت
: كمحصلة للمراحل السابقة فإف ادلستهلك إذا اقتنع بادلنتوج ادلطروح عرب االنًتنت فإنو يتخذ الفعل Actionالفعل أو التصرف : -
 الشرائي.
يلخصو اجلدوؿ  االنفعايل والسلوكي، وىو ما ادلعريف،فهدؼ ىذه ادلرحلة ىو التأثَت يف مواقف األفراد من خالؿ ثالثة جوانب شلثلة يف اجلانب  
 ادلوايل:
 ادلتبعة للتأثَت على سلوؾ ادلستهلك عرب االنًتنت ( : االسًتاتيجيات2اجلدوؿ )
 
 المتبعة عبر االنترنت تاالستراتيجيا AIDA نموذج المواقف
 االنتباه الجانب المعرفي
 وسائل االعالـ التقليدية جلذب االنتباه اىل ادلوقع االلكًتوين استخداـ. 
 استخداـ زلركات البحث. 
 عن ادلوقعلإلعالف خرى كوسيلة استخداـ ادلواقع االلكًتونية األ. 
 االىتماـ االنفعاليالجانب 
 استخداـ التقنيات ادلناسبة إلشباع احلاجيات. 
  ادلناسبإرساؿ الرسائل االلكًتونية للقطاع السوقي. 
  الدفع إلرساؿ ادلعلومات إىل ادلستهلكُت اسًتاتيجياتاستخداـ. 
 الجانب السلوكي
 .وحاجات اجلمهور ادلستهدؼ تصميم ادلواقع االلكًتونية بشكل يناسب أذواؽ  الرغبة
 .ادلستهلكُت على الشراء وسائل تنشيط ادلبيعات لتشجيع استخداـ  الفعل
االلكًتوين على توجيو سلوؾ ادلستهلك، دراسة حالة مؤسسة موبيليس، مذكرة ماجستَت، ختصص تسويق اخلدمات، كلية  اإلعالفغديري بثينة، دور  المصدر: 
 .91، ص 2015، اجلزائر،  -أاـ البواقي-العلـو االقتصادية والعلـو التجارية وعلـو التسيَت، جامعة العريب بن مهيدي
IV.3.3-  :رب عن عملية التبادؿ اليت جتري بُت البائع وادلشًتي، حتصل ادلؤسسة )البائع( على مقابل منتجاهتا وىذه ادلرحلة تعمرحلة التبادل
 بأحد نظم الدفع اآلمنة، كما يقـو ادلشًتي بدفع الثمن ادلطلوب.
 
IV.4.3-  :إف النجاح التسويقي ال يعتمد فقط على توصيل السلعة أو اخلدمة إىل ادلستهلك، بل ديتد إىل ما بعد ذلك. مرحلة ما بعد البيع
فادلؤسسة جيب أف حتافظ على مشًتي منتجاهتا وتعمل على تطوير عالقات وطيدة معهم حىت تكسب والءىم للمؤسسة ومنتجاهتا. فإذا كاف من 
 الصعوبة االحتفاظ هبم يف ظل ادلنافسة. السهل كسب واستقطاب زبائن جدد، فإف من 
 ومن بُت الوسائل اإللكًتونية اليت تستخدمها ادلؤسسات يف احلفاظ على الزبائن صلد:
 اجملتمعات االفًتاضية وغرؼ احملادثة؛ 
 التواصل عرب الربيد اإللكًتوين وتزويد ادلشًتي بكل جديد حوؿ ادلنتوج؛ 
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 ( توفَت قائمة األسئلة ادلتكررة FAQ)**. 
 
IV.3-  آثار التسويق االلكتروني على السلوك االستهالكي: بين االيجابية والسلبية 
شلا ال شك فيو أف التسويق اإللكًتوين يؤثر بشكل مباشر أو غَت مباشر على سلوكيات األفراد من خالؿ وسائلو ادلختلفة، ولعل من أمهها 
ناء منتجات الشركة مبا حيقق ذلا تواليت يكوف اذلدؼ األساسي منها جذب األفراد إىل اقاإلعالنات اليت تعرض على شبكة االنًتنت بشكل خاص، 
فأساليب اإلغراء واإلحلاح اليت يستعملها ادلعلن عرب  أثار سلبية على ىؤالء األفراد.من أكرب ربح شلكن، بغض النظر عما قد حتملو ىذه اإلعالنات 
على نفسية الفرد ادلستهلك، شلا جيعلو عرضة آلثار نفسية واجتماعية أخالقية تتعارض وعاداتو وقيمو.  الوسائل اإللكًتونية ادلتاحة قد تنعكس سلباً 
ز كثَتاً فاإلعالف اإللكًتوين قد خيلق رغبات غَت حقيقية للشراء لدى ادلستهلك، كما ديكنو أف يستخدـ وسائل غَت مناسبة إلثارتو، خاصة وأنو يرك
 .35فية دوف العقلية، فتصبح بعض ىذه اإلعالنات مفسدة ألذواؽ ادلستهلكُت وسلوكاهتمعلى ادلؤثرات النفسية والعاط
 .نستعرض فيما يلي اآلثار النفسية واالجتماعية لإلعالف اإللكًتوين على سلوكات األفراد
 
IV.0.3- :اآلثار النفسية 
اقتصاد الوقت واجلهد، بتقريبو من منتجات ادلؤسسات، وتقدمي أعلى مستويات من  من مزايا استخداـ االنًتنت يف التسوؽ بالنسبة للمستهك
وخدمات  البيانات وادلعلومات ادلرتبطة بادلنتجات، كما تساعد يف التغلب على احلواجز اجلغرافية، بتمكُت ادلستهلك من معرفة ما ىو متاح من سلع
ساعة، وتوفر ذلم مدى واسع من السلع واخلدمات، كم تساىم  24التسوؽ على مدار على مستوى السوؽ العادلي، كما تساعد ادلستهلكُت على 
 .36يف تقصَت وإلغاء سالسل التوريد التقليدية بشكل جوىري
 
لكن بادلقابل؛ فإف  تكنولوجيا ادلعلومات وبشكل اخاص الإلعالف اإللكًتوين يؤثر على اجلانب النفسي للمستهلك، أين حتفز ادلستهلك 
ادلفاجأة أف يظل منجذبا دائما ذلا، وىو ما يتخطى احلدود الطبيعية الستخدامها، وبذلك ىي تؤدي لتلوث بصري، وتفرض معلومات  بسبب عنصر
 .37على دماغ اإلنساف من خالؿ تسويقها، ليبقى دائما أثرىا راسخا بدماغ ادلستهلك
 
الباطن ويدفعو للقياـ بسلوكيات إستهالكية منها ما ىو سليم ومنها  يتحكم بعقلو حيث أنوثر على نفسية ادلستهلك، يؤ إلعالف اإللكًتوين فا
الالواعي لدى يف كتابو " Gerald Zaltmanما ىو غَت ذلك، إذ أكدت ىذا التوجو عدة دراسات علمية حديثة، منها ما جاء بو 
من قرارات الشراء تتخذ دوف وعي ادلستهلك، وذلك نتيجة استخداـ وسائل خداع أو إحلاح مفرط الذي يصل إىل حد  95%أف   "المستهلك
يبُت السويداء )مركز اختاذ القرار بعقل اإلنساف( وىي ما تسمى بالعقل الباطن، حيث استشهد بسلسلة أحباث جتريبية على عينة من ادلستهلكُت ل
العينة يدعوف حتكيم العقل وادلقارنة عند الشراء، إال أهنم عند التسوؽ  ارات األفراد ادلستهلكُت، حيث أف أغلب أفراداألثر النفسي السليب يف قر 
السليب  يندفعوف ضلو منتجات أو خدمات غَت تلك اليت مت اإلعالف عنها، كأهنم ينصاعوف لتأثَت مسبق ترسخ يف أعماقهم. ويؤكد ىذا التأثَت النفسي
من  79%تأليف مناىج علـو األسرة وادلستهلك يف كلية الًتبية جبامعة الكويت، أف  رئيسة جلنة ىيفاء العنجريات اليت قامت هبا بعض االستطالع
  فقط الذين يعتمدوف التخطيط قبل التسوؽ. 14%ادلستهلكُت يعتمدوف العشوائية يف الشراء واالستهالؾ، مقابل 
عالف اإللكًتوين، والذي يؤدي بادلستهلك إىل شراء منتجات أو خدمات ليس حباجة حقيقية ذلا، وتظهر ىذه النتائج مدى التأثَت النفسي لإل
ولقد درس الباحثوف ىذه النواحي النفسية  .ولكن التأثَت الطاغي لإلعالنات اإللكًتونية يدفعو للتهور االستهالكي إف صح التعبَت دوف أف يدري
تمت بكل شيء إال بإنسانية اإلنساف، وتعاملت معو كأنو آلة يتحكم هبا عن بعد، لتحقيق مصاحل ادلؤثرة بإسهاب وتفصيل، حيث تبُت أهنا اى
ز ما تنفقو خاصة لفئة معينة من البشر دوف مراعاة إلنسانية ادلستهلك، وتكاد األمواؿ اليت تنفقها الشركات العادلية على اإلعالف بصفة عامة تتجاو 
 .38الدوؿ الصغَتة على مواطنيها
 
IV.3.3- :اآلثار االجتماعية 
رأينا كيف أف للجماعات ادلرجعية تأثَت على اجتاىات وسلوكات األفراد، باعتبار أف لديها عادات اجتماعية تفرض ما ىو مقبوؿ وما ىو 
إليها، ويف ىذه احلالة حياوؿ مفروض عليهم، كما تعترب عاماًل مهما يف شرح دوافعهم واختياراهتم. فالفرد يسعى ليؤقلم نفسو مع اجلماعة اليت ينتمي 
                                           
 
**
 Frequently Asked Questions. 
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أف يشكل عاداتو وحاجاتو وفقا لظروؼ اليت ينتمي إليها، يف نفس الوقت فإف األفراد ىم الذين يغَتوف عادات اجملتمع، فإذا تبنت فئة من 
كية يف اجملتمع تتغَت بصورة كبَتة ادلستهلكُت عادة ما، تبعها آخروف وىكذا حىت تصبح العادة منتشرة يف كل اجملتمع، ذلذا صلد أف العادات االستهال 
نعكس على اجملتمع  بسبب تغَت العادات الفردية، فالعالقة بُت الفرد واجملتمع عالقة تبادلية فهو يتأثر ويؤثر، بالتايل فإف تأثره باإلعالف اإللكًتوين ي
 .ككل
اًل سعي األسر المتالؾ كافة األدوات ادلنزلية ادلتطورة إف ادلالحظ للمجتمع جيد أف ىناؾ عادات استهالكية عديدة قد انتشرت فيو، منها مث
لى حىت لو كانت ال دتلك ذتنها بعد أف انتشرت يف اجملتمع عادة الشراء بالتقسيط، كما أف العديد من األسر ضعيفة أو متوسطة الدخل تراكم ع
لبيع بالتقسيط، باإلضافة إىل سعي األفراد القتناء السيارات بأي عاتقها أقساطا كثَتة بسبب شرائها ألشياء ضرورية وغَت ضرورية حتت تأثَت إعالف ا
شكل من األشكاؿ؛ حىت لو اضطروا لسحب القروض من البنوؾ أو االستدانة، حتت تأثَت اإلعالف بصفة عامة الذي يصور ركوب السيارة 
 .وامتالكها داللة على ادلكانة والرفاىية ادلطلقة
االتصاؿ الضروري، إىل دتضية الوقت  عن اذلواتف النقالة مثال، اليت حتوؿ استخدامها من رلرد تلبية حاجة وما يقاؿ عن السيارات يقاؿ أيضاً 
 .أساساوإزعاج الناس، كل ىذا بسبب تأثر األفراد باإلعالنات ادلختلفة اليت حتث الفرد على استخداـ ىذا اجلهاز بطرؽ سلتلفة عما صنع من أجلو 
 
 ىذه العادات االستهالكية دخلت يف صميم حياتنا االجتماعية، وصار األفراد ادلستهلكوف يتأثروف تأثرا اجتماعيا كبَتا مبا يبث يف وسائل إف
 سائلاالتصاؿ ادلختلفة من إعالنات جتارية. ىذا فضاًل عن األفكار اليت دخلت إىل رلتمعاتنا وغَتت من خصائص ىذه اجملتمعات ومقوماهتا، فالر 
اإلعالنات التجارية ال هتدؼ فقط للًتويج للمنتج، وإمنا ىي يف الكثَت من األحياف هتدؼ إىل الًتويج ألفكار جديدة وعادات  اخلفية اليت تبثها
 .39جديدة تتسلل إىل اجملتمع دوف شعور أو انتباه من أفراده
دىا معو يف كل مكاف حبكم أنو ديكن استخدامها على اذلاتف إف قدرة التكنولوجيا الرقمية يف أف تكوف قريبة من ادلستهلك، وديكن تواج
الشخصي للمستهلك، أو استخدامها على احلواسيب يف العمل والبيوت تؤثر على تفكَت ادلستهلك ، فتكررىا الدائم يضغط على احلالة النفسية 
 .40تهلك، أين تعترب أشبو بالتنومي ادلغناطيسيمبحاولة جتميل الصورة اإلعالنية، واليت قد تؤدي باالصلراؼ يف تغيَت معتقدات ادلس
 
IV-  خالصة ال: 
عرؼ مفهـو التسويق قفزة نوعية صاحبت التقدـ االقتصادي والتكنولوجي للمجتمعات، فأصبح يف خضم كل تلك التغَتات وكغَته من 
والتطورات منقطعة النظَت لوسائل االعالـ واالتصاؿ وانتشار ماـ الثورة الرقمية وادلعلوماتية أالنشاطات األساسية للمنظمات يواجو حتديات كبَتة 
التكنولوجيات توظيف ة يزالت كل احلواجز، وأصبحت ادلؤسسات الرائدة ىي اليت تعي كيفأادلسافات و  مواقع التواصل االجتماعي اليت قلصت
تها تسويقية اليت ترتبط بتدعيم قدراهتا التنافسية وتعزيز مكانىدافها الأواذلاتف النقاؿ لتحقيق األىداؼ ادلختلفة على رأسها  كاألنًتنتاحلديثة  
 .ودلنتجاهتا م كزبائن دائمُت ذلاهب إال من خالؿ جذب الزبائن واالحتفاظذلا ، والذي ال ديكن أف يتحقق التجارية
 
، لغرض تفسَتىا وتوجيهها مبا وعلى ىذا األساس؛ تسعى ادلؤسسات إىل دراسة وفهم السلوكات اليت تصدر عنو والقوى اليت تؤثر عليها
عالف حيقق أىدافها؛ من خالؿ سلتلف الوسائل الًتوجيية، خاصة مع ما تتيحو االنًتنت وتكنولوجيا ادلعلومات احلديثة من طرؽ مبتكرة وجذابة لإل
عرب الوسائل اإللكًتونية ادلتاحة قد  دمةادلستخاإلغراء واإلحلاح  والًتويج. إال أف ىذا اإلعالف اإللكًتوين ال خيلو من النقائص، حيث أف أساليب
اإلعالف اإللكًتوين قد خيلق . فأخالقية تتعارض وعاداتو وقيمو اجتماعيةعرضة آلثار نفسية و  وا جيعلشلنعكس سلبا على نفسية الفرد ادلستهلك، ت
ة والعاطفية رغبات غَت حقيقية للشراء لدى ادلستهلك، كما ديكنو أف يستخدـ وسائل غَت مناسبة إلثارتو، خاصة وأنو يركز كثَتاً على ادلؤثرات النفسي
 .  دوف العقلية، فتصبح بعض ىذه اإلعالنات مفسدة ألذواؽ ادلستهلكُت وسلوكاهتم
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